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 Abstrakt 
Tato bakalářská práce se zabývá návrhem podnikatelského záměru na založení čajovny 
v Brně. Práce je rozdělena do tří částí. První část obsahuje teoretické poznatky, kde jsou 
vysvětleny pojmy a metody, ze kterých vychází další části práce. Druhá část se zabývá 
analýzou prostředí a analýzou konkurence. V poslední části jsou návrhy na založení 
čajovny, které zahrnují organizační strukturu, finanční plán podniku a další. 
 
Abstract 
The bachelor's thesis deals with the business plan proposal for the establishment of 
tearoom in Brno. The thesis has three parts. First part includes theoretical knowledge 
where is explained terms and methods. This knowledge is used in the other parts. 
Second part deals with analysis of the environment and competition analysis. In the last 
part are proposals for the establishment of tearoom which includes organizational 
structure, financial plan and more.  
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Pro zpracování bakalářské práce jsem si vybrala téma Návrh podnikatelského záměru, 
jelikož bych jednou chtěla založit svůj vlastní podnik a také proto, že mne tato oblast 
zajímá.  
Konkrétně jsem se rozhodla pro zrealizování návrhu na založení čajovny v Brně. Tento 
výběr je ovlivněn zejména mým přehledem v konkurenčním prostředí a také dřívějším 
seznámením se s danou oblastí. Znalost konkurenčního prostředí při zakládání nového 
podniku je důležitým faktorem úspěchu, není však jediným, což je důležité mít 
na paměti. 
V této práci se budu zabývat průzkumem trhu, aby zvolené místo podnikání mělo co 
největší šanci konkurovat ostatním podnikům, marketingovým průzkumem a finančním 
plánem.  
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Vymezení problému a cíle práce 
Cílem mé bakalářské práce je návrh na založení čajovny v Brně, která bude dlouhodobě 
konkurenceschopná a bude vykazovat zisk. Dílčími cíli jsou pak průzkum trhu, 





Tato bakalářská práce se skládá ze tří částí. V první – teoretické části jsou zpracovány 
teoretické poznatky, ze kterých se vychází v následujících dvou částech, a to v části 
analytické a návrhové.  
V analytické části jsou využívány metody, jako je Porterova analýza pěti sil, analýza 
konkurence nebo marketingový průzkum, které slouží pro zmapování konkurenčního 
trhu a také pro volbu vhodných prostor. 
Návrhová část slouží k vytvoření návrhu na založení čajovny. Je zde zahrnut finanční 
plán, který obsahuje cenovou politiku, analýzu bodu zvratu, kalkulace a predikce do 
budoucna. Tato část také využívá SWOT analýzu, kdy hodnotí, jak si podnik bude vést 
po roce podnikání za využití predikcí. 
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1 Teoretická východiska práce 
Tato kapitola se zabývá teoretickými poznatky, ze kterých se bude v dalších kapitolách 
vycházet a které budou sloužit jako podklad pro následná praktická východiska. 
1.1 Podnikatelský záměr 
Podnikatelský záměr je určený zejména ke dvěma účelům. Jedná se o vnitřní dokument, 
který má informativní charakter o založení a vedení podniku. A zároveň má také externí 
využití v případě, kdy podnik hledá investory, či potřebuje externí zdroje financování 
(1). 
Založení podniku je cílevědomou činností, kde klíčové jsou ty cíle, které jsou 
uvažovány z dlouhodobého hlediska. Každý zakladatel podniku by tedy měl mít tyto 
cíle předem definované (2).  
1.1.1 Obsah podnikatelského záměru 
„Podnikatelský záměr by měl obsahovat tyto základní části“(1, s. 305): 
 realizační resumé, 
 charakteristiku firmy a jejích cílů, 
 organizační řízení a manažerský tým, 
 přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie, 
 shrnutí a závěry, 
 přílohy (1, s. 305). 
1.1.2 Náležitosti podnikatelského záměru 
Jako každý oficiální dokument musí i podnikatelský záměr splňovat určitá kritéria (1): 
 stručnost a přehlednost, 
 jednoduchost, 
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 orientace na budoucnost, 
 věrohodnost a reálnost, 
 neskrývat rizika a slabá místa, 
 prokázat silné stránky podniku a schopnosti manažerů, 
 poukázat na platební schopnost firmy, 
 kvalitní a formální zpracování (1). 
1.2 Finanční plán podniku 
Finanční plán znázorňuje podnikatelský záměr v peněžních tocích, ale také představuje 
reálnost záměru. V případě, že se jedná o záměr, který je zpracováván již během 
existence podniku, přesvědčuje investora o výnosnosti (2).  
Zaujímá stěžejní postavení, ve kterém se projevuje finanční náročnost projektu. 
Finanční plán tvoří tři finanční výkazy, a to konkrétně rozvaha, výkaz zisku a ztráty a 
peněžní toky (3). 
1.2.1 Rozvaha 
V rozvaze je uspořádán majetek firmy v podobě dlouhodobého majetku, který je 
rozčleněn na hmotný, nehmotný a finanční, a oběžného majetku, kde jsou zahrnuty 
zásoby, pohledávky a krátkodobý finanční majetek, tzv. aktiva podniku. Na druhé straně 
se promítají zdroje financování, které se člení na vlastní kapitál a cizí zdroje, tzv. pasiva 
podniku (3). 
Řazení aktiv a pasiv je v rozvaze uspořádáno tak, aby uživateli poskytlo co 
nejefektivnější hodnocení situace podniku (4). 
Schéma rozvahy ve zkráceném rozsahu je znázorněna v tabulce č. 1.  
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Tabulka č. 1: Rozvaha ve zkráceném rozsahu 
  AKTIVA CELKEM (A+B+C+D)   PASIVA CELKEM (A+B+C) 
A Pohledávky za upsaný vlastní kapitál A Vlastní kapitál 
B Stálá aktiva A. I. Základní kapitál 
B.I. Dlouhodobý nehmotný majetek A.II. Kapitálové fondy 
B.II. Dlouhodobý hmotný majetek A.III. Fondy tvořené ze zisku 
B.III. Dlouhodobý finanční majetek A.IV. Výsledek hospodaření minulých let 
  
A.V. Výsledek hospodaření běžného  
účetního období 
C Oběžná aktiva B Cizí zdroje 
C.I. Zásoby B.I. Rezervy 
C.II. Dlouhodobé pohledávky B.II. Dlouhodobé závazky 
C.III. Krátkodobé pohledávky B.III. Krátkodobé závazky 
C.IV. Finanční majetek B.IV. Bankovní úvěry a výpomoci 
D Ostatní aktiva D Ostatní pasiva 
(Zdroj: 2, s. 128) 
1.2.2 Výkaz zisku a ztráty 
Výkaz zisku a ztráty, tzv. výsledovka je takový výkaz, který informuje uživatele o výši 
hospodářského výsledku a faktorech, jež ho ovlivňují. Díky výsledovce je možné 
posuzovat výnosnost podnikání z minulých období. Data by měla být koncipována tak, 
aby se z nich dal vyčíst budoucí vývoj výsledku hospodaření (4). 
V tabulce č. 2 je možno vidět, že náklady a výnosy jsou v ČR uspořádány do věcného 
souladu prostřednictvím úpravy výnosů. Výnosy (tržby za prodané výrobky) se upravují 
o změnu stavu vyrobených aktiv (výrobky, nedokončená výroba a také náklady na 
pořízení ostatních aktiv), takovéto výnosy se nazývají výkony. Výkony představují 
celkový objem toho, co se za určité období „vykonalo“. Úprava výnosů nabízí dva 
přístupy k ocenění výkonů, zaprvé se jedná o prodané výkony, které se oceňují 
v prodejních cenách a zadruhé neprodané výkony se oceňují ve výrobních nákladech. 
Tyto dva přístupy poukazují na nejběžnější nevýhodu úpravy výnosů (4).  
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Tabulka č. 2: Výkaz zisku a ztráty dle druhového členění nákladů 
 Tržby za prodej zboží 
 - Náklady vynaložené na prodané zboží 
 + Hrubá obchodní marže 
 Výkony [= výnosy +/- změna stavu vyráběných zásob a aktivace] 
 - Výkonová spotřeba [= spotřeba materiálu, energie a externích služeb] 
 + Přidaná hodnota 
 - Mzdové náklady 
 - Daně a poplatky 
 - Odpisy 
 Ostatní výnosy 
 - Ostatní náklady 
 * Provozní výsledek hospodaření 
 Výnosy z finanční oblasti 
 - Náklady na finanční oblasti 
 * Finanční výsledek hospodaření 
 - Daň z příjmů za běžnou činnost 
 ** Výsledek hospodaření za běžnou činnost 
 [= provozní výsledek hospodaření + finanční výsledek hospodaření – daň za běžnou činnost] 
 Mimořádné výnosy 
 - Mimořádné náklady 
 - Daň z příjmů z mimořádné činnosti 
 * Mimořádný výsledek hospodaření 
 *** Výsledek hospodaření za účetní období (vykázaný v rozvaze) 
  [= výsledek za běžnou činnost + mimořádný výsledek hospodaření] 
 **** Výsledek hospodaření před zdaněním 
(Zdroj: 4, s. 166) 
1.2.3 Peněžní toky 
Peněžní toky neboli cash flow představují všechny příjmy a výdaje podniku za 
jednotlivé roky. Člení se na provozní, investiční a finanční cash flow (3). 
Obrázek č. 1 ukazuje jednoznačné propojení a návaznost jednotlivých výkazů, nejen 
proto je nutná přítomnost všech tří výkazů při hodnocení finanční situace podniku. 
„Výkaz peněžních toků vysvětluje změny peněžních prostředků vyvolané změnami 
nepeněžních položek rovnováhy, které nejsou omezeny pouze na operace vyvolávající 
změny výše výsledku hospodaření“ (4, s. 177). Také rozšiřuje rozvahu a výkaz zisku a 
ztráty o cenné informace, které se neprojevují v žádných jiných výkazech (4). 
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Obrázek č. 1: Vazby mezi účetními výkazy (4, s. 177) 
 
Dalšími složkami finančního plánu jsou (3): 
 Investiční (kapitálový) rozpočet, který udává, jaké maximální finanční 
prostředky lze vynaložit v daném období. 
 Rozpočet externího financování, který upřesňuje způsob financování projektu. 
 Plán rozdělení hospodářského výsledku, který řeší, jak se výsledek 
hospodaření bude dělit (3). 
1.3 Analýza bodu zvratu 
Na základě analýzy bodu zvratu, je podnik schopný snadněji předvídat a plánovat vývoj 
tržeb a nákladů v budoucnu. Vysvětluje vztahy mezi náklady, cenou a prodaným 
množstvím. Důležitou roli zde hraje členění nákladů na fixní a variabilní, specifické 




Obrázek č. 2: Křivka růstu fixních a variabilních nákladů (5, s. 64) 
1.3.1 Fixní náklady 
Fixní náklady jsou takové náklady, které se nemění s rostoucím objemem prodeje 
za dané časové období (5).  
Fixní náklady jsou typické jejich neměnnou hodnotou během různých aktivit podniku, 
tedy jsou konstantní. Tento jev neplatí pro jednotkové fixní náklady. Zde platí, že čím 
větší produkce, tím jsou jednotkové fixní náklady nižší, tedy mění se současně 
s objemem výkonů (6). 
Výše popsané chování fixních nákladů lze sledovat na obrázku č. 3. 
 
Obrázek č. 3: Celkové a jednotkové fixní náklady (6, s. 40) 
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1.3.2 Variabilní náklady 
Variabilní náklady jsou takové náklady, jejichž výše se odvíjí od prodaného množství, 
tedy mění se spolu s objemem výkonů. Za nejdůležitější složku těchto nákladů se 
považují proporcionální náklady1 (6).  
Obrázek č. 4 znázorňuje celkové proporcionální variabilní náklady, které rostou 
lineárně a jednotkové variabilní náklady, které se naopak nemění – jsou konstantní (6). 
 
Obrázek č. 4: Celkové a jednotkové variabilní náklady (6, s. 40) 
1.3.3 Výpočet bodu zvratu 
Bod zvratu, známý také jako bod rentability či mrtvý bod, udává, jaké minimální 
množství se musí vyrobit a následně prodat, aby činnost podniku nebyla ztrátová a 
začala dosahovat zisku (5). 
Pro jeho zjištění je nutná znalost těchto vzorců (5): 
          
     
      
        
                                                          
1
 „Výše těchto nákladů se mění přímo úměrně s úrovní aktivity“ (6, s. 39). 
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, kde:  
BZ ........ bod zvratu 
T ........... tržby 
N ........... celkové náklady 
P ........... cena 
Q ........... množství 
F ........... fixní náklady 
V ........... variabilní náklady (5). 
Grafické znázornění bodu zvratu zobrazuje obrázek č. 5. 
 
Obrázek č. 5: Bod zvratu (5, s. 65) 
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1.4 Vedení lidí  
„Vedení lidí obsahuje proces sociálního ovlivňování, který je vykonáván za určité 
situace a směřuje k dosažení určitého cíle nebo cílů“ (7, s. 98). 
K vedení lidí přistupuje každý manažer, šéf či majitel odlišným způsobem. 
Z historického hlediska se manažeři rozhodovali tak, aby byl splněn úkol. Postupem 
času došlo k obměně, kdy byl důraz kladen na vedení lidí a budování 
vnitropodnikových vztahů. Dospělo se k závěru, že není žádný nejlepší způsob vedení, 
jelikož vždy záleží na dané situaci a také na znalostech a dovednostech manažera (8). 
1.4.1 Styly vedení lidí 
Lze rovněž hovořit o stylech rozhodování podle charakteristik manažera. Mezi 
nejpoužívanější styly patří autokratický, demokratický a liberální styl (8). 
Autokratický styl 
Tento styl je charakteristický tím, že veškeré rozhodování náleží manažerovi (sbírá 
informace, aplikuje své znalosti a zkušenosti pro vytváření nových řešení, atd.). 
Podřízení nejsou součástí rozhodovacího procesu a jejich názory či návrhy nemají na 
manažerovo rozhodování žádný vliv. Využívá se tam, kde je potřeba okamžitého 
rozhodnutí, kde je nedostatek kvalifikovaných zaměstnanců či tam, kde to vyžaduje 
pracovní prostředí (pohotovostní, obranné a bezpečnostní složky). Manažeři, kteří 
využívají tento styl, bývají odborníci ve svém oboru, rozhodní, úkolově orientovaní, 
zodpovědní, zásadoví a spolehliví (8). 
Mezi výhody patří rychlé řešení problémů a odpovědnost jedné osoby za rozhodnutí. 
Naopak nevýhodou je nevyužití znalostí a zkušeností podřízených (8). 
Demokratický styl 
Demokratický styl využívá znalostí a zkušeností svých podřízených, kteří se podílejí na 
rozhodovacích procesech podniku. Manažer na své podřízené přenáší určitou pravomoc. 
Konečné rozhodnutí vzniká z diskuze mezi manažerem a podřízenými či na základě 
výsledků hlasování. Ideální využití je tehdy, mají-li podřízení s daným problémem 
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zkušenosti a dokáží-li vhodně reagovat, nebo pokud by přijaté řešení nemělo pozitivní 
dopad na zaměstnance. Takovíto zaměstnanci jsou více motivováni. Manažeři, kteří 
upřednostňují demokratický styl, jsou zpravidla empatičtí, orientovaní na pracovníky, 
inovativní a otevření názorům podřízených (8). 
Tento způsob vedení přináší spoustu výhod – zvýšení rozsahu informací a znalostí, 
rozšíření spektra přístupů k řešení, lepší pochopení daného problému či stimulace 
mentálního úsilí a rozvoje členů skupiny. Vedle výhod se zde objevují i nevýhody, a to 
individuální dominance, skupina členů s odlišnými pracovními pozicemi, místo 
pro vznik konfliktů či nákladnost na tyto diskuze (8). 
Liberální styl 
Pro tento způsob vedení je charakteristická velká volnost a prostor podřízených 
v rozhodovacím procesu ze strany manažerů, kteří do procesu nezasahují, pouze ho 
podporují. Podřízení sami stanovují cíle, volí postupy řešení, vybírají variantu i způsob 
realizace, sami rozhodují a také se sami kontrolují. Rozhodovací role manažerů je pouze 
v určitých oblastech, a to na základě role (zprostředkovatelé, konzultanti, odborní 
poradci nebo podporovatelé), kterou mají. Využívá se v prostředí, kde jsou pracovníci 
velmi silně motivováni a přímo se podílí na kvalitně výsledku (věda, výzkum). 
Liberální styl je vhodný pro manažery, kteří důvěřují svým podřízeným, orientují se 
na cíl, mají smysl pro vizionářství a tvůrčí práci (8). 
Největší výhodou jsou velké možnosti, aby se podřízení rozvíjeli. Nevýhodou však je, 
že tento jejich rozvoj není koordinovaný a nemusí být přínosem pro danou společnost 
(8). 
1.5 SWOT analýza 
SWOT analýza je nejčastěji používaný nástroj analýzy, pomocí které se definují silné 
(Strenghts) a slabé (Weaknesses) stránky daného podniku a také příležitosti 
(Opportunities) a hrozby (Threats) podniku. Za interní faktory, které jsou podnikem 
ovlivnitelné, se považují silné a slabé stránky podniku. Naopak externí faktory, kam 
spadají příležitosti a hrozby podniku, podnik nemůže sám ovlivnit, ale pouze se jim 
přizpůsobit (2).  
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Příklady silných a slabých stránek podniku jsou uvedeny v tabulce č. 3, příklady 
příležitostí a hrozeb podniku jsou v tabulce č. 4. 
Tabulka č. 3: Možné zdroje silných a slabých stránek podniku 
Oblast podniku   Silné stránky   Slabé stránky 
Procesy 
 
Vysoká produktivita práce 
 
Doba uvádění na trh 
Management 
 
Vize, „tah na branku“ 
 
Není strategické řízení 
Obchod a marketing 
 
Perfektní zakázky, prodeje 
 
Není znalost trhu 
Personál 
 
Loajální a nedšený tým 
 
Závislosti na jedné profesi 
Jiné znalosti a dovednosti 
 










Značka a patenty 
 
Uplynutí patentových práv 
Areál podniku 
 
Perfektní lokalita, poloha 
 
Špatná nájemní smlouva 
Výroba 
 
Špičkové výrobní vybavení 
 
Zastaralé výrobní linky 
Informační technologie 
 
Skvělé řízení informací 
 
Zastaralý, poruchový IS 
Finance   Solidní cash-flow   Předlužení, nízka likvidita 
(Zdroj: 2, s. 49) 
 
Tabulka č. 4: Možné příležitosti a hrozby pro podnik 
Oblast   Příležitosti   Hrozby 
Trh 
 





Nejsou dominantní „hráči“ 
 
Silná, rostoucí konkurence 
Normy, standardy 
 
Přesah požadavků norem 
 
Náklady na certifikace 
Pracovní trh 
 
Dostatek volných zdrojů 
 
Legislativa, sociální dávky 
Technologický rozvoj 
 
Nové tržní niky (výklenky) 
 
Nároky na znalosti 
Ekonomické trendy 
 





Zákon rozšířil náš trh 
 
Složitost zákonů, náklady 
Politika 
 
Snížení daní, dotace 
 
Investiční pobídky 
Globalizace   Rozšíření trhů   Nová konkurence 
(Zdroj: 2, s. 49) 
1.5.1 Definice SWOT analýzy 
„SWOT analýza je jednou z metod strategické analýzy výchozího stavu organizace nebo 
její části (SBU, funkční nebo průřezové oblasti), kdy na základě vnitřní analýzy (silné a 
slabé stránky) a vnější analýzy (příležitosti a hrozby) jsou generovány alternativy 
strategií“ (9, s. 296).  
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1.5.2 Účel a význam SWOT analýzy 
Pro SWOT analýzu je také důležité, aby byl stanoven její účel, tedy k čemu budou 
zjištěné výsledky sloužit. Těchto účelů může být i více, což je rovněž demonstrováno na 
obrázku č. 6. Zpravidla slouží jako podklad pro generování alternativ strategií. Mimo to 
slouží také (9): 
 jako podklad pro definování vize, 
 jako podklad pro zformulování strategických cílů, 
 pro identifikaci kritických oblastí (9). 
 
Obrázek č. 6: Základní rámec SWOT analýzy (9, s. 297) 
1.6 Průzkum trhu 
Průzkum trhu lze rovněž nazývat jako analýzu trhu, která spočívá v poznání trhu, 
analýzy a prognózy poptávky, vyjasnění konkurenční situace nebo také přináší základní 
poznatky ke zvolení vhodné marketingové strategie (1).  
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1.6.1 Marketingový výzkum 
Díky marketingovému výzkumu lze řešit a zdokonalovat marketingová rozhodnutí, 
vybírat vhodná řešení, či vytvářet konkrétní program ulehčující marketingová 
rozhodnutí (10). 
Jednoduše jej lze definovat jako naslouchání spotřebiteli (11). 
Za marketingový výzkum se považuje jakákoliv informace, která je prospěšná či 
důležitá při marketingovém rozhodování (10). 
Hlavní charakteristiky marketingového výzkumu (11): 
 jedinečnost, 
 vysoká odpovídající schopnost, 
 aktuálnost získaných informací, 
 finanční náročnost, 
 kvalifikovanost pracovníků (11). 
Zásady marketingového výzkumu jsou v první řadě objektivnost a systematičnost. Dále 
je důležitá kreativita při zpracování, snaha objevit nové možnosti, jak řešit problémy. 
Doporučuje se řešit problémy prostřednictvím kombinace více metod a sbírat informace 
z několika zdrojů, které na sobě nejsou závislé (11). 
Na obrázku č. 7 je zobrazeno rozdělení podniku na vnitřní a vnější prostředí, o němž je 
možno hovořit i jako o mikroprostředí a makroprostředí (12). 
Vnitřní prostředí podniku je charakteristické tím, že je tvořeno subjekty, které bývají 
řízeny a ovlivňovány podnikem (jeho managementem). Spadají sem vnitřní podnikové 
útvary, činnosti, lidské zdroje, technologie atp. Perfektní znalost vlastního prostředí je 
předpokladem k úspěšnému stanovení příležitostí a rizik (13).  
Vnější prostředí podniku je členěno na mikroprostředí a makroprostředí (12). 
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Mikroprostředí je zpravidla zastoupeno subjekty, které podnik nemůže přímo řídit, ale 
může je ovlivňovat (dodavatelé, odběratelé, konkurence aj.) (13). 
Makroprostředí je takové prostředí, kde podnik nemůžu přímo řídit, ani ovlivňovat 
(internet, obchodní údaje, zprávy v mediích aj.) (13). 
 
Obrázek č. 7: Vnitřní a vnější prostředí podniku (12, s. 82) 
1.6.2 Analýza konkurence 
Pro každého podnikatele je důležitá znalost konkurence. Čím lépe zná konkurenci 
na trhu, tím rychleji je schopen rozpoznat změny, které přicházejí. Snižuje se tím riziko, 
že podnikatel přijde na trh s novými či inovovanými produkty nebo službami pozdě. 
Analýza konkurence může na podnik působit jako inspirace k inovacím, díky čemuž se 
odliší na trhu od konkurentů. Důležité je si uvědomit, že nižší cena není brána jako 
konkurenční výhoda. Analýzou získané informace o konkurenci slouží také jako 
podklad k ponaučení se (14). 
„Jaké informace je dobré vědět o konkurenci“ (14, s. 195-196): 
 Kdo jsou konkurenti firmy? V čem spočívá jejich jedinečnost? 
 Jaký mají tržní podíl a obchodní výsledky? 
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 Jaké jsou jejich strategie a cíle? 
 Z kolika procent mají srovnatelné výrobky s našimi? 
 Operují ve stejném tržním segmentu? 
 Máme srovnatelné nabídky? Jaké distribuční cesty používají? 
 Jaké mají nové produkty? Jaká je předpoklad jejich vývoje? V čem nás mohou 
ohrozit? 
 Kdo může být nová potenciální konkurence? 
 Jakou má konkurence obchodní marketingovou strategii? 
 Na jaké zákaznické segmenty se zaměřují? 
 Jak komunikují se zákazníky? 
 Jaká je jejich vnitřní organizace? 
 Jaké jsou jejich silné a slabé stránky? (14, s. 195-196). 
1.6.3 Porterova analýza pěti sil 
Pan M. E. Porter vyvinul tzv. model pěti sil, který slouží jako nástroj pro analyzování 
konkurence prostřednictvím odhalení příležitostí a hrozeb. Za hrozby se považuje silná 
konkurence, jelikož zapříčiňuje nižší zisk, dále to jsou kupující, kteří požadují lepší 
kvalitu, dodavatelé, kteří ovlivňují cenu a také nově příchozí konkurenti. Příležitostmi 
se rozumí opačné jevy. Tento model je znázorněn na obrázku č. 8 (15). 
Faktory tvořící model pěti sil jsou (15): 





 současní konkurenti (15). 
 
 
Obrázek č. 8: Porterův model pěti sil (15, s. 57) 
1.6.4 Segmentace trhu 
Jen zřídka se podniky snaží oslovit všechny zákazníky na trhu stejným produktem. 
Většinou k různým zákaznickým skupinám připravují konkrétní nabídku produktu nebo 
služby (11). 
Cílený marketing je tvořen třemi kroky (11): 
 segmentace člení trh na menší skupiny, které mají podobné kupní nebo 
spotřební chování a odlišují se od ostatních skupin 
 tržní cílení hodnotí, jak je který segment atraktivní a vybírá jeden či více 
segmentů, 
 tržní umístění spočívá ve výběru a realizace takové marketingové strategie, 
která získá daný segment (11). 
V tabulce č. 5 jsou uvedeny možné příklady segmentace trhu.  
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Tabulka č. 5: Příklady segmentace v závislosti na druhu trhu 
Typy segmentace Spotřebitelský trh2 Trh organizací3 
Demografická Věk; pohlaví; velikost rodiny; 
příjem; vzdělání; povolání; sociální 
charakteristiky 
Odvětví, velikost organizace, 
výrobní proces, platební morálka 
Geografická Příslušnost místní, regionální, až 
světová; velikost území; klimatické 
podmínky 
Územní rozmístění organizací; 
oblasti koncentrace; vzdálenosti 
Časová Nákupy během dne, nákupy během 
týdne, sezonní nákupy; existující 
trhy a potenciální trhy; letošní trhy 
Pravidelný odběr častý; pravidelný 
odběr s delší periodou; 
nepravidelný odběr; zcela náhodný 
odběr 
Spotřebitelská Kupní a spotřební chování; 
psychologické vlastnosti; zvyky; 
postoje; pohnutky; věrnost 
Nákupní zvyklosti; organizace 
nákupu; nákupní politika; 
dodavatelsko-odběratelské vztahy 
Podle orientace na  
vlastnosti výrobků 
Kvalita vnější (vnímaná 
zákazníkem); cena; bezpečnost; 
prestiž; vzhled; technická 
dokonalost 
Kvalita vnitřní (technické 
parametry, normy); platební a 
dodací podmínky; jištění rizik 
(Zdroj: 11, s. 36) 
1.7 Živnostenské podnikání 
Problematiku živnostenského podnikání (dále jen živnost) upravuje Zákon o 
živnostenském podnikání (živnostenský zákon). Zákon stanovuje podmínky 
provozování živnosti a způsob kontroly dodržování těchto podmínek (16). 
Živnost je soustavná ekonomická činnost, která je provozována samostatně, vlastním 
jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem zisku a za podmínek stanovených 
živnostenským zákonem (16). 
1.7.1 Podmínky provozování živnosti 
Aby fyzická osoba mohla provozovat živnost, musí být splněny následující všeobecné 
podmínky (16): 
 dosažení věku 18 let, 
                                                          
2
„Na spotřebitelském trhu je zákazníkem firmy konečný spotřebitel. Trh se vyznačuje velkým počtem 
zákazníků, nízkou územní koncentrací spotřeby, prvotní poptávkou, individuálním rozhodováním a 
individuálními faktory kupujícího“ (11, s. 36). 
3
„Na trhu organizací (business trh) jsou firemními zákazníky další firmy. Trh tvoří menší počet velkých 
zákazníků, existuje geografická koncentrace zákazníků, existují zde úzké dodavatelsko-odběratelské 
vztahy, poptávka je nepružná a závislá na spotřebitelské poptávce, nakupování je profesionální, 
racionální a skupinové“ (11, s. 36). 
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 způsobilost k právním úkonům, 
 bezúhonnost4 (16). 
Kromě všeobecných podmínek musí být splněny i zvláštní podmínky (16): 
 odborná nebo jiná způsobilost, 
 zvláštní předpisy stanovené zákonem (16). 
1.7.2 Rozdělení živností 
Rozdělení živností je znázorněno na obrázku č. 9. 
 
Obrázek č. 9: Rozdělení živností (16) 
Živnosti se tedy dělí na koncesované a ohlašovací, které se dále člení na živnosti 
řemeslné, vázané a volné (16). 
Provozování ohlašovacích živností je možné za předpokladu splnění požadovaných 
podmínek na základě ohlášení, tzn. dnem ohlášení živnosti lze provozovat ekonomickou 
činnost. Koncesované živnosti jsou provozovány na základě koncese, tedy je možné 
začít podnikat dnem nabytí právní moci rozhodnutí o udělení koncese (16). 
                                                          
4
 Bezúhonný je člověk, který nebyl odsouzen za úmyslné spáchání trestného činu, nebo nespáchal 
trestný čin v souvislosti s podnikáním, či předmětem podnikání, které chce provozovat (16). 
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1.8 Další formy podnikání 
Mezi další možné způsoby podnikání se řadí obchodní korporace, které jsou rozlišeny 
na osobní a kapitálové společnosti. Jejich podrobnější členění je možné vidět na 
obrázku č. 10 (17).  
 
Obrázek č. 10: Schéma členění obchodních korporací (17) 
1.8.1 Veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 
Tuto společnost mohou založit minimálně 2 fyzické osoby. Pro v.o.s. je 
charakteristické, že zakladatelé ručí za závazky společnosti celým svým majetkem 
společně a nerozdílně, že není povinností složit základní kapitál a rozdělení zisku a 
ztráty mezi společníky se provádí rovným dílem. Každý ze společníků je oprávněn 
k obchodnímu vedení společnosti a jsou rovněž statutárním orgánem (17). 
1.8.2 Komanditní společnost (k.s.) 
Komanditní společnost musí být založena minimálně dvěma osobami, přičemž jedna 
z nich zastává funkci komplementáře a ručí za závazky společnosti celým svým 
majetkem, druhá osoba je v pozici komanditisty, který ručí za závazky do výše svého 
nesplaceného vkladu. Při zakládání k.s. se skládá základní kapitál, jenž je tvořen vklady 
komanditistů. Zisk se dělí na část pro komplementáře a pro komanditisty. 
Komplementáři si zisk dělí rovným dílem a komanditisté dle výše svých splacených 
vkladů. Na ztrátě se komplementáři podílejí rovným dílem a komanditisté se na ztrátě 
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podílejí pouze v případě, pokud tak stanoví společenská smlouva. K obchodnímu vedení 
jsou oprávněni pouze komplementáři, kteří jsou zároveň statutárním orgánem (17). 
1.8.3 Společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 
Každý ze zakládajících společníků společnosti s ručením omezeným musí vložit 
minimálně 1 Kč, pokud není ve společenské smlouvě uvedeno jinak a za závazky ručí 
do výše celkového nesplaceného vkladu. Výše základního kapitálu se odvíjí od vkladů 
společníků. Zisk je rozdělován na základě obchodních podílů společníků. Obchodní 
vedení společnosti je v rukou jednoho nebo více jednatelů, kteří jsou rovněž statutárním 
orgánem s.r.o. (17). 
1.8.4 Akciová společnost (a.s.) 
Jedná se o společnost, jejíž základní kapitál v minimální výši 2 000 000 Kč (nebo 
80 000 EUR) tvoří určitý počet akcií o různé jmenovité hodnotě. Akcie je cenný papír, 
který umožňuje akcionáři podílet se na řízení společnosti, jejím zisku či likvidačním 
podílu při zániku. Akcionáři (držitelé akcií) neručí za závazky společnosti. Statutárním 
orgánem je představenstvo a současně zabezpečuje obchodní vedení společnosti (17). 
1.9 Shrnutí teoretické části 
Teoretická část této bakalářské práce je zaměřena na problematiku založení podniku a 
na úkony s tím spojených. Slouží jako východiska a opora při dalším zpracování 
praktické části práce, kterou tvoří kapitoly Analýza problému a současné situace a 
Vlastní návrhy řešení, přínos návrhů řešení.  
Teorie je rozčleněna do osmi podkapitol, kdy každá kapitola zachycuje důležitou oblast, 
kterou je nutné znát při zakládání nového podniku. Všechny získané informace jsou 
komplexně využívány během zpracování celé praktické části práce, nejvíce pak 
v kapitole Vlastní návrhy a řešení, přínos návrhů řešení, kde je rozsah využívání 




2 Analýza problému a současné situace 
Tato část práce se zaměří zejména na analýzu konkurence a analýzu prostředí. Na 
základě těchto informací se určí místo, kde se bude čajovna nacházet. 
2.1 Analýza konkurence 
Ve městě Brně se nachází několik desítek čajoven, které jsou většinou koncentrovány 
v samotném centru města. Zákazníci tak mají poměrně pestrou možnost výběru. Je 
téměř pravidlem, že čím více v centru podnik je, tím je známější a má větší klientelu. 
Za největšího konkurenta považuji Dobrou čajovnu, která je rozšířená a známá po celé 
republice, kde má rovněž své prodejny. Dalšími dle mého názoru velkými konkurenty 
jsou pak Čajovna Za Zrcadlem, Čajovna Inaris a Veselá čajovna. Všechny zmiňované 
podniky v následujících kapitolách představím detailněji. 
2.1.1 Hlavní konkurence 
Za největší konkurenci, nezávisle na místě, kde se bude čajovna nacházet, považuji 
jednoznačně Dobrou čajovnu.  
Má rozsáhlé působiště nejen v několika městech České republiky, ale je ji možno 
objevit i v několika zahraničních státech, jako je Slovensko, Polsko, Německo, Velká 
Británie nebo také ve Spojených státech Amerických. Svým zákazníkům nabízí 
dlouholetou tradici, tematické prostředí, dekoraci či příjemnou uklidňující hudbu.  
Dobrá čajovna, která se nachází v centru Brna nedaleko náměstí Svobody, poutá 
vytříbenými a pro běžného člověka nezvyklými popisky, které zákazníka hned na první 
pohled zaujme. Prodejna nabízí široký sortiment sypaných čajů a několik druhů tabáků 
k prodeji. Pro zákazníky, kteří vyhledávají prostory čajoven, připravili dva salónky, 
přičemž jeden je určený pro nadšence vodních dýmek. Na své si zde přijdou i hladoví 
zákazníci, na výběr mají z několika typických arabských pokrmů, jako je např. kuskus, 
pita
5
 nebo také různé pochutiny (oříšky, sušené ovoce apod.). Tato čajovna poskytuje 
několik zvýhodněných nabídek pro zákazníky – např. vodní dýmka s čajem nebo tabák 
                                                          
5
 Arabský chléb. 
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dne za zvýhodněnou cenu a nyní nově zavedli věrnostní (slevový) program pro své 
zákazníky.  
2.1.2 Potenciální konkurence 
Další konkurence ve městě Brně, které mají rovněž provozovny v centru města či v jeho 
bezprostřední blízkosti.  
Čajovna Za Zrcadlem 
Čajovna Za Zrcadlem, která se nachází poblíž Konečného náměstí, byla dříve známá 
jako Modrá čajovna. Zákazníci se mohou těšit na širokou nabídku čajů a dalších nápojů, 
na arabské pokrmy a také na pestrý výběr tabáků. Je zde k dispozici Wi-Fi připojení 
nebo rovněž rozsáhlá sbírka deskových her, které jsou volně k dispozici zákazníkům 
čajovny. Jako jedna z mála čajoven vůbec umožňuje vstup se psy. Čajovna Za Zrcadlem 
nabízím svým návštěvníkům tzv. Happy hours (v překladu „šťastné hodiny“), kdy je 
zvýhodněná cena vodních dýmek. 
Čajovna Inaris 
Čajovna Inaris leží kousek od Lužáneckého parku směrem do Králova Pole. I zde se 
zákazníci mohou očekávat velký výběr tabáků a nabídku čajů ke konzumaci 
v tematickém prostředí. V jejich nabídce se dále vyskytují různé pochutiny a také 
kuskus. Svým zákazníkům rovněž připravují vodní dýmky, které mají dva šlauchy6.  
Veselá čajovna 
Veselá čajovna je v samotném centru Brna vedle náměstí Svobody. Jejich nabídka je 
složena z rozsáhlého výběru čajů, z mnoha druhů tabáků, z širokého výběru jídel, jako 
je např. kuskus, pita či toust a v neposlední řadě z pochutin k čaji. Přičemž čaje a tabáky 
z nabídky je možno přímo v čajovně zakoupit i pro vlastní potřebu. Čajovna 
s netradičním interiérem je rozčleněna do několika nemalých salónků (Dobrá, Baghdad, 
Inaris, Za zrcadlem), které tak umožňují obsloužit několik desítek zákazníků současně. 
Každý salónek je něčím specifický (např. salónek Za zrcadlem je oáza deskových her) a 
jak již názvy salónků napovídají, jsou inspirovány konkurenčními čajovnami. V teplém 
                                                          
6
 Šlauchem se rozumí hadice, kterou se natahuje kouř z vodní dýmky. 
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počasí mohou zákazníci využít venkovní zahrádky. Každý měsíc při úplňku nabízí párty 
s prodlouženou otevírací dobou až do ranních hodin. 
2.1.3 Vlastní zhodnocení konkurence 
Výše zmíněnou konkurenci jsem zvolila, protože je shledávám za nejznámější a 
považuji je za jedny z nejúspěšnějších čajoven v Brně, kromě toho s nimi mám vlastní 
zkušenost. Myslím, že tyto čajovny jsou každá určitou službou, kterou poskytují svým 
zákazníkům, originální a z toho důvodu je považuji za největší potenciální konkurenci. 
Podle mého názoru lze o těchto specifických službách jednotlivých čajoven hovořit jako 
o jejích nejsilnějších stránkách, které jim dávají silné postavení na trhu a jsou díky nim 
vyhledávány různými segmenty zákazníků. U Dobré čajovny je to její rozsáhlé 
působiště v mnoha městech nejen naší republiky a dlouholetá tradice, Čajovna Za 
Zrcadlem umožňuje zákazníkům vstup se svými čtyřnohými miláčky a disponuje 
velkou sbírkou deskových her, Čajovna Inaris připravuje vodní dýmky, které mají dva 
šlauchy a Veselá čajovna v letních dnech nabízí venkovní posezení a speciální akce 
každý měsíc. Ostatními službami se jednotlivé čajovny příliš neliší, svým zákazníkům 
nabízí obdobné produkty z kategorie čajů a tabáků, mírné rozdíly je možné vidět pouze 
u pokrmů, kde je nabídka rozšířená více či méně.  
Jak již bylo zmíněno, za nejsilnější konkurenci považuji Dobrou čajovnu, jelikož je 
známá po celé České republice a v některých zahraničních státech. Pořadí ostatních 
konkurentů bych zvolila následující: 
2. Veselá čajovna, 
3. Čajovna Za Zrcadlem, 
4. Čajovna Inaris. 
Na toto zvolené pořadí nemá vliv místo, kde se jednotlivé čajovny nacházejí, ale hlavní 
roli hraje jejich nabídka doplňkových služeb (výše zmiňované jako nejsilnější stránky 
jednotlivých čajoven). Vedlejší roli při posouzení čajoven má vlastní zkušenost 
s jednotlivými čajovnami. 
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Pořadí konkurence je důležité pro další hodnocení a výběr konečného místa, kde se 
bude čajovna nacházet. 
2.2 Analýza prostředí 
Při výběru vhodných prostor jsem se zaměřila na cenovou nenáročnost, která je zároveň 
hlavním kritériem, na velikost prostor, na dostupnost a také na okolní konkurenci, která 
je v Brně značně rozsáhlá. Aby byla splněna podmínka cenové nenáročnosti, je 
požadováno nájemné do maximální výše 30 000 Kč za měsíc včetně energií a všech 
poplatků spojených s nájemným (nezahrnuje se jednorázový poplatek realitní kanceláři 
za zprostředkování a podobné poplatky) a také aby byly náklady spojené se 
zprostředkováním prostor co nejnižší. Pakliže by takové podmínky nebylo možné 
zajistit, upřednostňují se takové prostory, které jsou lépe dostupné zákazníkům 
městskou hromadnou dopravou (dále jen MHD). 
Konkurence zde při konečném rozhodování nehraje úplně nejzásadnější roli, jelikož 
v centru, kde je rovněž větší konkurence, je teoreticky větší šance a pravděpodobnost 
úspěchu oproti místům, která jsou od těchto čajoven vzdálenější.  
V tabulce č. 6 je přehled potenciálních vhodných prostor k pronájmu v odlišných 
lokalitách spolu s doplňujícími údaji, které poslouží jako pomocná kritéria při výběru 
konečných prostor. 
Tabulka č. 6: Přehled prostor k pronájmu v Brně (aktuální ke dni 3. 2. 2014) 
položky7 PROSTOR A8 PROSTOR B9 PROSTOR C10  









2/měsíc* 500 Kč 213 Kč 156 Kč 
cena/měsíc* 24 500 Kč 17 000 Kč 12 000 Kč 
pozn. k ceně* neplatí se provize  + energie a provize  + odstupné 
dostupnost MHD skvělá dobrá skvělá 
konkurenční prostředí silné ucházející ucházející 
 (Zdroje: 18, 19 a 20, vlastní zpracování) 
                                                          
7
 Položky označené * jsou uvedeny na základě údajů z inzerátu. 
8
 Uvedené ceny a informace jsou zjištěné na základě inzerátu, viz zdroj (18). 
9
 Uvedené ceny a informace jsou zjištěné na základě inzerátu, viz zdroj (19). 
10
 Uvedené ceny a informace jsou zjištěné na základě inzerátu, viz zdroj (20). 
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Tabulka č. 6 porovnává tři potenciální prostory, jejichž nabídka byla aktuální 
dne 3. 2. 2014 na webových stránkách sreality.cz. Jedná se o prostor A o velikosti 
49 m
2
, prostor B o velikosti 80 m
2
 a prostor C o velikosti 77 m
2. Jednotlivé prostory 
v následujících řádcích rozeberu podrobněji. 
PROSTOR A 
Informace o tomto prostoru korespondují s internetovým inzerátem, viz zdroj (18). 
Prostor A se nachází v centru města v Galerii Orlí v Brně. Díky této poloze lze říci, že 
je zde silné konkurenční prostředí a zároveň skvělá dostupnost MHD. Měsíční nájemné 
splňuje stanovené maximum. Tyto prostory jsou výhodné zejména proto, že se nemusí 
platit žádné další poplatky jako je např. provize realitní kanceláři nebo odstupné 
bývalému majiteli. Další výhodou je poloha prostor, s čím je ale také spojena nevýhoda 
velké konkurence v okolí. Hlavní nevýhodou prostoru A je jeho velikost.  
PROSTOR B 
Prostor B vychází z informací uvedených v internetovém inzerátu, viz zdroj (19). Jeho 
poloha je situována v městské části Brno - Královo Pole. Kvůli nedostatku informací 
o přesné poloze nelze jednoznačně říci, jak je vyhovující dostupnost MHD. Proto jsem 
při hodnocení této položky vycházela z toho, jak je všeobecně dostupná tato lokalita. 
Jelikož místo prostor není v centru města, lze očekávat, že zde nebude silné 
konkurenční prostředí, ale kvůli nedostatku informací o přesné adrese není možné 
s jistotou hodnotit konkurenční prostředí. Stejně jako prostor A i tento prostor splňuje 
stanovenou podmínku maximálního měsíčního nájemného, v této ceně však nejsou 
zahrnuty energie a jednorázový poplatek realitní kanceláři – provize za zprostředkování. 
Jako výhodu prostoru B bych označila jeho velikost a přijatelnou cenu. Nevýhodou je 
podle mého názoru pouze to, že není jasná přesná adresa a kvůli tomu nelze 
jednoznačně definovat další položky. 
PROSTOR C 
Poslední potenciální prostor je analyzován na základě internetového inzerátu, viz zdroj 
(20). Prostor C se nachází na ulici Kopečná, která je poblíž Šilingrova náměstí. Tato 
lokalita má zajištěnou dostupnost hned několika tramvajovými spoji a je také velice 
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dobře dostupná i pěší chůzí z nedalekého centra města. Ve svém okolí má několik 
konkurenčních podniků, ale ve srovnání s prostorem A je konkurenční prostředí 
výhodnější. Tento prostor je cenově nejvýhodnější, co se týče měsíčního nájemného, ale 
je zde požadováno odstupné. Výše odstupného je k jednání. Mezi výhody těchto prostor 
bych zařadila cenovou nenáročnost měsíčního nájemného, velikost prostor a také 
dostupnost zákazníkům. Za největší slabinu bych označila povinnost zaplatit odstupné.  
2.2.1 Zhodnocení prostředí 
Na první pohled a po krátkém shrnutí jednotlivých prostor shledávám nejatraktivnější a 
nejvíce vyhovující PROSTOR C, protože má nejvýhodnější cenu za využitou plochu. 
Nejméně vhodný bych prozatím označila PROSTOR A z důvodu nejmenších prostor. 
Aby byly zohledněny všechny výhody a nevýhody jednotlivých variant, porovnám nyní 
jednotlivé prostory a vyberu jeden, který shledám jako nejvhodnější. 
Jako hlavní kritérium byla stanovena cena za pronájem prostor, a to v maximální výši 
30 000 Kč, které splňují všechny varianty. Z důvodu různých velikostí prostor a s tím 
spojených klamavých informací o ceně je do tabulky č. 6 zařazena položka, která uvádí 
cenu za 1 m
2, kde jsou cenové rozdíly za pronájem lépe viditelné. V tomto ohledu lze 
říci, že prostor A je nejdražší a současně nejmenší, proto je tento prostor pro další úvahy 
vyřazen, i přes jeho skvělou dostupnost MHD. Zbylé dva prostory B a C mají malé 
odlišnosti v ceně za 1 m2 a ve velikosti prostor. Tyto rozdíly jsou zanedbatelné a při 
rozhodování budou důležitější ostatní kritéria, která jsou uvedena ve výše zmíněné 
tabulce, jedná se o dostupnost MHD, o konkurenční prostředí a také o další poplatky (v 
tabulce uvedeno jako pozn. k ceně).  
Prostor B se nachází v Brně v Králově Poli, přesná adresa nebyla v inzerátu uvedena, 
z toho důvodu nelze přesně definovat, jak dobrá je dostupnost MHD. Městská část 
Královo Pole má zajištěnou kvalitní a poměrně rozsáhlou dostupnost MHD, ovšem 
kvůli nedostatku informací o konkrétní poloze nelze z těchto informací vycházet. Proto 
jsem označila dostupnost pouze jako „dobrou“. Lepší situaci pro hodnocení má prostor 
C, který se nachází nedaleko Šilingrova náměstí na ulici Kopečná. Toto místo je velice 
dobře dostupné hned několika tramvajovými spoji. Místo je také blízko centra města, 
proto má jednoznačně lepší dostupnost oproti prostoru B. Konkurenční prostředí je 
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odlišné zejména z důvodu odlišných poloh, kdy v centru města je rapidně vyšší 
konkurence než v okrajových částech Brna. Avšak z důvodu nedostatku informací o 
přesné poloze prostoru B jsem označila konkurenční prostředí jako „ucházející“ pro oba 
prostory. Dalo by se říci, že prostor C má silné konkurenční prostředí, ovšem při 
srovnání s polohou prostoru A, který jsem však označila jako nevyhovující, je 
konkurence nižší. V porovnání prostoru B a prostoru C na základě jejich dostupnosti 
MHD a konkurenčního prostředí shledávám jako vhodnější prostor C, i když bylo těžké 
rozhodnout, který z prostorů je ideálnější, protože mezi sebou nemají přílišné rozdíly. 
Za nejvíce viditelný rozdíl mezi prostorem B a prostorem C bych označila položku 
ostatní poplatky, tedy poplatky realitní kanceláři, odstupné a další. Zde je možné vidět, 
že prostor B je v tomto ohledu méně náročný, jelikož se platí pouze jednorázová provize 
realitní kanceláři a zvýší se měsíční nájemné o energie. Nepředpokládám, že by energie 
dosahovaly částky, která by v konečném součtu měsíčního nájemného a měsíčních 
energií převýšily stanovenou maximální hranici, a to 30 000 Kč. U prostoru C se musí 
platit odstupné předchozímu majiteli, jehož výše je k jednání. Lze ovšem očekávat, že 
se bude jednat o stotisícovou položku. Mým hlavním kritériem pro výběr vhodných 
prostor je cenová nenáročnost, proto je pro mé účely prostor C nevyhovující z důvodu 
vysokých nákladů souvisejících se zprostředkováním prostor.  
Na základě provedeného hodnocení jsem se rozhodla označit jako nejvhodnější 




3 Vlastní návrhy řešení, přínos návrhů řešení 
Tato kapitola se zabývá samotným návrhem založení čajovny v Brně. Kapitola vychází 
z poznatků získaných na základě zpracované teoretické části bakalářské práce. Je zde 
např. uveden postup založení živnosti, sestaven finanční plán, predikovaná SWOT 
analýza po jednom roce na trhu a další. Závěrem je řečeno, zdali má podnik šanci 
uchytit se a přežít v tak silném konkurenčním prostředí. 
3.1 Založení čajovny 
Čajovna bude založena formou živnostenského podnikání. Bude se jednat o ohlašovací 
řemeslnou živnost. 
Pro účely této bakalářské práce se uvažuje, že zakladatel/ka čajovny má potřebnou 
odbornou způsobilost pro získání této živnosti v oblasti pohostinství dle Živnostenského 
zákona. 
Rozhodla jsem se pro založení čajovny formou živnostenského podnikání z důvodu 
snadnějšího a rychlejšího získání tohoto oprávnění. Dalšími důvody jsou nižší zřizovací 
výdaje a okamžitá možnost podnikání. 
3.1.1 Popis čajovny 
Jde o živnostenské podnikání v oboru hostinství, konkrétně se jedná o čajovnu.  
Nově vzniklá čajovna má název Čajovna U Zelené konvice. Na základě názvu bude 
interiér laděn do zelených barev a dekorace bude zahrnovat symbolickou zelenou 
konvici. 
Poloha čajovny byla zvolena na základě předchozí analýzy prostředí, kde vyšel jako 
nejvhodnější prostor B, tedy prostor nacházející se v Brně v městské části Královo 
Pole, který je cenově přijatelný, dostatečně dostupný zákazníkům a je zde relativně 
malá potenciální konkurence.  
V prostorách čajovny bude posezení formou podií (typické posezení „na zemi“ 
s polštářky na sezení) i stolečků se židlemi, které bude schopno pojmout při maximální 
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obsazenosti přibližně 35 zákazníků. Tato kapacita je možná za předpokladu, že by 
každý zákazník neměl vlastní dýmku (předpokládá se návštěva spíše skupinek než 
jednotlivců). Čajovna má v základní výbavě 25 vodních dýmek a doplňkového 
vybavení k nim.  
Na obrázku č. 11 lze vidět ilustrační obrázek půdorysu, jak by mohly být prostory 
řešeny. 
 
Obrázek č. 11: Ilustrační obrázek půdorysu čajovny (vlastní zpracování) 
 
3.2 Organizační struktura  
Čajovna má jediného majitele, který ji řídí a rovněž se podílí na samotném provozu 
čajovny, také zaměstnává 3 zaměstnance -  dva zaměstnanci jsou na plný úvazek a jeden 
zaměstnanec na poloviční úvazek. Tuto organizační strukturu je možné také vidět na 
obrázku č. 12. Do budoucna se počítá s větším počtem zaměstnanců, kdy majitel 
čajovny bude řešit pouze organizační chod podniku a jeho řízení. Pro sledování chodu 
v čajovně navíc přibude vedoucí, který bude prostředníkem mezi vedením a 
zaměstnanci podniku. Toto uspořádání je možné vidět na obrázku č. 13. 
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Obrázek č. 12: Organizační struktura čajovny při jejím založení (vlastní zpracování) 
 
 
Obrázek č. 13: Předpokládaná organizační struktura čajovny v budoucnu (vlastní zpracování) 
 
V následující tabulce č. 7 je znázorněna otevírací doba čajovny, na základě které jsou 
v dalších částech uvažovány průměrné denní tržby. 
Tabulka č. 7: Otevírací doba Čajovny U Zelené konvice 
PO - PÁ 13:00 - 22:00 
SO 15:00 - 23:00 
NE 15:00 - 22:00 
svátky zavřeno 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
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3.2.1 Způsob vedení lidí 
Vzhledem k povaze podniku jsou zaměstnanci vedení spíše autokratickým stylem 
vedení lidí, které jim neumožňuje podílet se na řídících a organizačních záležitostech 
čajovny. Tato pravomoc náleží pouze majiteli. Spolu se změnou organizační struktury 
se očekává změna způsobu vedení lidi na autokraticko-demokratický styl. Tato změna 
se projeví zejména ve způsobu komunikace majitele a podřízených prostřednictvím 
nového vedoucího pracovníka. 
3.3 Zřizovací výdaje 
Jako první náklad podnikání je částka na získání živnostenského oprávnění ve výši 
1 000 Kč příslušnému úřadu. 
Mezi největší náklady čajovny patří zejména nákup materiálu, který zahrnuje tabáky, 
uhlíky, náustky, alobal, čaje a potraviny pro přípravu pokrmů, zboží (sypané čaje a 
tabáky na prodej) a drobného hmotného majetku, kam spadají vodní dýmky včetně 
jejich příslušenství, nádobí (talířky, misky, šálky, skleničky, konvičky, příbory) a také 
stoly židle sloužící jako posezení pro zákazníky. 
Tabulka č. 8: Zřizovací výdaje11 
drobný hmotný majetek 75 390 Kč 
materiál 88 625 Kč 
zboží 14 718 Kč 
celkem 178 733 Kč 
(Zdroje: 21 – 36, vlastní zpracování) 
Předpokládané zřizovací výdaje jsou přibližně ve výši 180 000 Kč. 
3.4 Nabídka čajovny 
Čajovna nabízí následující produkty: 
 vodní dýmky, výběr z mnoha druhů tabáků, 
 široký sortiment čajů a dalších nápojů, 
                                                          
11
 Zjištěné ceny jsou aktuální k 3. 5. 2014.  
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 typická jídla, 
 prodej sypaných čajů a tabáků do vodních dýmek. 
3.4.1 Vodní dýmky a tabáky 
Vodní dýmky jsou připravovány z tabáků značky Al Faker a Nakhla, které patří mezi 
nejznámější a vynikají svoji kvalitou. Na výběr je z několika příchutí obou značek. 
Přehled možných příchutí je uveden v tabulce č. 9 spolu s dalšími údaji. Některé tabáky 
značky Al Faker mají ve svém názvu „GOLD“, což je označení tabáků, které mají 
výraznější chuť. V čajovně jsou používány kokosové uhlíky, které zpříjemňují chuť 
tabáku ve vodní dýmce. Tabáky a další potřebné suroviny pro přípravu vodní dýmky 
jsou pořizovány z internetového obchodu SHANTI. Tento e-shop jsem vybrala, protože 
nabízí dlouhodobou spolupráci, individuální přístup ke svým zákazníkům, množstevní 
slevy při určitém odběru a také další partnerské výhody. 
Tabulka č. 9: Přehled nabízených tabáků 
tabáky Al Faker tabáky Nakhla 
příchuť 
cena tabáku ve 
vodní dýmce 
cena tabáku za 
50g krabičku příchuť 
cena tabáku ve 
vodní dýmce 
cena tabáku za 
50g krabičku 
ananas 140 Kč 190 Kč citrón 135 Kč 185 Kč 
GOLD jablko 160 Kč 200 Kč broskev 135 Kč 185 Kč 
banán 140 Kč 190 Kč meruňka 135 Kč 185 Kč 
dvě jablka 140 Kč 190 Kč askandarské jablko 135 Kč 185 Kč 
fresh mist 140 Kč 190 Kč mango 135 Kč 185 Kč 
GOLD černý 
hrozen 160 Kč 200 Kč mandarinka 135 Kč 185 Kč 
GOLD dvě jablka 160 Kč 200 Kč pomeranč 135 Kč 185 Kč 
bílý hrozen 140 Kč 190 Kč višeň 135 Kč 185 Kč 
jahoda 140 Kč 190 Kč 
  
  
kiwi 140 Kč 190 Kč 
  
  
kokos 140 Kč 190 Kč 
  
  
lesní směs 140 Kč 190 Kč 
  
  
máta 140 Kč 190 Kč 
  
  
ovocný mix 140 Kč 190 Kč 
  
  
sladký meloun 140 Kč 190 Kč 
  
  
vodní meloun 140 Kč 190 Kč       
(Zdroje: 36 a 37, vlastní zpracování) 
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V tabulce č. 9 lze vidět dva druhy cen. Cena tabáku ve vodní dýmce je cena, kterou 
zákazník zaplatí při objednání vodní dýmky s příslušným tabákem. Cena tabáku za 50g 
krabičku je cena, za kterou zákazník může zakoupit daný tabák v čajovně.  
3.4.2 Čaje a nápoje 
V nabídce čajovny je také několik druhů čajů z kategorie černé, bílé, zelené, červené a 
mléčně. V každé z těchto kategorií je několik druhů čajů, ze kterých si zákazník může 
vybírat. Všechny čaje z nabídky kromě kategorie „mléčné čaje“, které se dají 
konzumovat pouze v prostorách čajovny, je rovněž možno zakoupit přímo v čajovně. 
Čaje se prodávají vážené. Minimální množství, které lze takto zakoupit, je 100g. 





100g ostatní cena za 0,3l 
černé 60 - 70 Kč 75 - 90 Kč jablečný mošt 35 Kč 
bílé 70 – 80 Kč 80 - 95 Kč minerální voda 20 Kč 
zelené 60 - 70 Kč 75 - 90 Kč 
 
  
červené 70 - 80 Kč 80 - 95 Kč 
 
  
mléčné čaje 80 - 95 Kč -     
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Tabulka č. 10 ukazuje cenové rozpětí jednotlivých kategorií čajů. Cena za konvičku je 
cenové rozpětí, které zákazník zaplatí dle druhu čaje při konzumaci v čajovně. Cena za 
100g je takové rozpětí, ve kterém se pohybují ceny sypaných čajů na prodej. 
3.4.3 Pokrmy 
V čajovně je na výběr z několika typických jídel, které si může zákazník objednat. 
Přehled těchto pokrmů je v tabulce č. 11. Kromě jídel také nabízí různé pochutiny, jako 
jsou např. oříšky. 
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Tabulka č. 11: Přehled nabízených pokrmů 
pokrmy cena pochutiny cena 
kus kus: zeleninový 85 Kč oříšky 30g 25 Kč 
ovocný 80 Kč pistácie 30g 30 Kč 
pita: sýrová 55 Kč 
 
  
sladká 55 Kč 
 
  
toast: sýrový 40 Kč 
 
  
šunkový 40 Kč 
 
  
houmous 95 Kč     
(Zdroj: vlastní zpracování) 
3.4.4 Prodej čajů a tabáků 
Na prodej jsou vybrané druhy tabáků značky Al Faker a Nakhla a sypaných čajů 
z nabídky čajovny. Nabídka tabáků, resp. sypaných čajů je uvedena v tabulce č. 9, resp. 
v tabulce č. 10. 
 
Ceny uvedené v tabulkách č. 9 – 11 slouží pro určení průměrných denních tržeb, které 
budou odhadnuty v následující kapitole. Výše cen je stanovena na základě 
konkurenčních podniků. 
3.5 Finanční plán 
Aby mohl být sestaven finanční plán (kalkulace pro různé situace v podniku, bod zvratu 
a predikce výnosů a nákladů), je důležité odhadnout průměrné denní tržby. Průměrné 
denní tržby jsou vyvozovány z cen služeb a produktů, které jsou v čajovně nabízeny. 
Přehled této nabídky byl představen v předešlé kapitole. 
3.5.1 Stanovení průměrných tržeb 
Průměrné tržby jsou mimo jiné stanoveny na základě následujících pravidel. 
Předpokládá se, že: 
 každá návštěva (nezáleží na počtu příchozích osob) si objedná vodní dýmku a 
čaj, 
 každá 3. návštěva si objedná jídlo z nabídky, 
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 každá 4. návštěva si objedná dýmku a dva čaje, 
 každá 12. návštěva si objedná dvě vodní dýmky a dva čaje, 
 přibližně každá 20. návštěva přijde zakoupit pouze sypaný čaj nebo tabák do 
vodní dýmky, tedy nebude konzumovat nic z nabídky čajovny. 
Počet návštěv v jednotlivé dny byl určen na základě odhadu. Při rozhodování hrálo 
významnou roli, o jaký den v týdnu se jedná. Např. ve středu se neočekává velká 
návštěvnost, jelikož je město Brno známo tzv. „Studentskými středami“, kdy nejen 
studenti navštěvují taneční kluby a jiné další podniky, kde jsou tradičně podávány 
drinky za akční ceny. U ostatních dní je brán zřetel na obdobné faktory. Také zde 
sehrává roli fakt, že se jedná o začínající podnik. 
Jednotkové ceny vychází z aritmetického průměru cen z příslušné kategorie, tedy např. 
průměrná útrata za vodní dýmku je vypočtena jako podíl součtu všech rozdílných cen za 
vodní dýmku dle tabulky č. 8, které jsou ke konzumaci v čajovně a počtu rozdílných cen 
(matematicky: průměrná útrata za vodní dýmku jedné návštěvy = (140 + 160 + 135)/3)). 
Stejným postupem jsou stanoveny ostatní jednotkové ceny. 
V následující tabulce č. 12 je uvedeno dle jednotlivých dní v týdnu, jakých 
odhadovaných průměrných tržeb bude dosahováno, a to z konzumace nápojů, jídla, 
vodních dýmek a z volného prodeje tabáků a sypaných čajů. Stanovení průměrných 
tržeb je dle výše popsaných podmínek a postupů. 















(v Kč) jedn. X jedn. X jedn. X jedn. X 
PO 35 145 5 220 75 3 150 60 660 135 135 9 165 
ÚT 40 145 6 090 75 3 675 60 780 135 135 10 680 
ST 30 145 4 495 75 2 700 60 600 135 135 7 930 
ČT 40 145 6 090 75 3 675 60 780 135 135 10 680 
PÁ 40 145 6 090 75 3 675 60 780 135 135 10 680 
SO 45 145 6 670 75 4 050 60 900 135 270 11 890 
NE 35 145 5 220 75 3 150 60 660 135 135 9 165 
  CELKEM   39 875   24 075   5 160   1 080 70 190 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
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Z tabulky č. 12 vychází průměrné týdenní tržby na částku 70 190 Kč. Na základě této 
částky lze říci, že průměrné denní tržby jsou přibližně 10 000 Kč. Další tabulka ukazuje 
výši průměrných tržeb dle odlišných časových úseků na základě normy 30E/360, tedy 
měsíc má 30 a rok 360 dní. 
Tabulka č. 13: Průměrné tržby 
denní 10 027 Kč 
týdenní 70 190 Kč 
měsíční 300 814 Kč 
roční 3 609 771 Kč 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
3.5.2 Předběžné kalkulace  
Kalkulace jsou sestaveny pro tři potenciální situace – reálnou, optimistickou a 
pesimistickou situaci. Výrobkem A je vodní dýmka s tabákem značky Al Faker, 
výrobek B je čaj z kategorie bílých čajů a výrobek C je sýrová pita. Pro každou 
z následujících variant platí tato společná pravidla: 
 přímý materiál: tabák, uhlíky, náustek, opotřebení vodní dýmky, alobal; 
 přímé mzdy: mzdy obsluhy, kuchařů a pomocné síly; 
 nepřímé náklady: nájemné, energie; 
 rozvrhová základna: přímé mzdy. 















A B C A B C 
1 
Objem výroby  
(ks / období) 
1 1 1 1024  1 196 321 2 541 
2 Dosažená cena 140 75 55 143 360 89 700 17 655 250 715 
3 Přímý materiál 70 34 29 71 680 40 664 9 309 121 653 
4 Přímé mzdy 30 26 17 30 720 31 096 5 457 67 273 
5 Nepřímé náklady 9 8 5 9 133 9 245 1 622 20 000 
6 Úplné náklady 109 68 51 111 533 81 005 16 388 208 926 
7 Zisk 31 7 4 31 827 8 695 1 267 41 789 
8 Zisk / cena (%) 22,20% 9,69% 7,17% 22,20% 9,69% 7,17% 16,67% 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Objem prodeje reálné kalkulace vychází z odhadu průměrných tržeb. Cena sledovaných 
výrobků je brána na základě nabídky čajovny, která je v předchozí kapitole. Přímý 
materiál je dodáván dodavatelem za základní velkoobchodní cenu. U této ceny se 
očekává v průběhu spolupráce její pokles. V takovémto případě je čajovna schopna 
dosahovat poměrně uspokojivého zisku a dává tím i možnost rozvíjet podnik.  










A B C A B C 
1 
Objem výroby  
(ks / období) 
1 1 1 1024 1196 321 2541 
2 Dosažená cena 140 75 55 143360 89700 17655 250715 
3 Přímý materiál 53 26 22 54272 31096 7062 92430 
4 Přímé mzdy 30 26 17 30720 31096 5457 67273 
5 Nepřímé náklady 9 8 5 9133 9245 1622 20000 
6 Úplné náklady 92 60 44 94125 71437 14141 179703 
7 Zisk 48 15 11 49235 18263 3514 71012 
8 Zisk / cena (%) 34,34% 20,36% 19,90% 34,34% 20,36% 19,90% 28,32% 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Optimistická kalkulace vychází z údajů z kalkulace reálné – tedy má stejný objem 
prodeje výrobků, prodejní cenu i přímé mzdy. Zde se změnila pouze položka přímý 
materiál, kdy je částka ponížena o 25% z ceny uvedené v reálné kalkulaci. Důvodem je 
sehnání dodavatele materiálu za nižší ceny. 
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A B C A B C 
1 
Objem výroby  
(ks / období) 
1 1 1 563 658 177 1398 
2 Dosažená cena 140 75 55 78820 49350 9735 137905 
3 Přímý materiál 77 37 32 43351 24346 5664 73361 
4 Přímé mzdy 44 38 25 24772 25004 4425 54201 
5 Nepřímé náklady 16 14 9 9141 9226 1633 20000 
6 Úplné náklady 137 89 66 77264 58576 11722 147562 
7 Zisk 3 -14 -11 1556 -9226 -1987 -9657 
8 Zisk / cena (%) 1,97% -18,70% -20,41% 1,97% -18,70% -20,41% -7,00% 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Obdobně i pesimistická kalkulace vychází z reálné kalkulace, ovšem je zde více 
odlišností. Objem výroby poklesl o 45% oproti reálné kalkulaci, jelikož podnik 
neoslovil tolik zákazníků, kolik předpokládal, nepodařilo se sehnat dodavatele 
materiálu, který by nabídl výhodnou spolupráci. Přímý materiál tak vzrostl o 10%. 
Poslední negativní změna je v přímých mzdách, které se navýšily o 45% od původní 
ceny, a to z důvodu poklesu objemu prodeje. 
Z kalkulací je jednoznačné, že stěžejním výrobkem pro tvorbu tržeb je vodní dýmka. 
Ziskovost z vodní dýmky tvoří 76,16%, resp. 69,33% z celkových tržeb uvedených 
v reálné kalkulaci, resp. v kalkulaci optimistické. 
3.5.3 Bod zvratu 
Bod zvratu je demonstrován na výrobku A (vodní dýmka), u kterého jsem na základě 
kalkulací zjistila nejvyšší podíl na zisku. Pro výpočet jsou použity údaje z reálné 
kalkulace, a to: 
 prodejní cena (p) = 140 Kč, 
 variabilní náklady (v) = 100 Kč, 
 fixní náklady (FN) = 20 000 Kč. 
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Variabilní náklady zahrnují přímý materiál a přímé mzdy. Fixní náklady obsahují 
měsíční náklady na nájem prostor a energie. 
 
Výpočet bodu zvratu (QBZ): 
    
  
     
 
    
      
         
 
      
  
 
           
Bod zvratu příslušného výrobku nastává po prodání 500 ks, tedy každý další prodaný 
výrobek nad touto hranicí generuje zisk.  
Na grafu č. 1 je vidět grafické znázornění výše vypočteného bodu zvratu. 
 
Graf č. 1: Bod zvratu (vlastní zpracování) 
Na výše uvedeném grafu č. 1 dochází k bodu zvratu v místě protnutí zelené přímky 
























fixní náklady variabilní náklady celkové náklady tržby 
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3.5.4 Predikce výnosů a nákladů 
Vývoj výnosů a nákladů je založen na základě reálné kalkulace. První uvažovaný rok je 
počítán se shodnými hodnotami z reálné kalkulace, v druhém roce se počítá s nárůstem 
tržeb oproti prvnímu roku o 9,30 %, ve třetím roce se odhaduje nárůst tržeb o 13,70 % 
oproti prvnímu roku. Tuto skutečnost zobrazuje tabulka č. 17 a grafické znázornění je 
v grafu č. 2. 
Tabulka č. 17: Predikce výnosů a nákladů za 3 roky života čajovny 
rok výnosy (v Kč) náklady (v Kč) zisk (v Kč) 
1 3 008 580 2 695 145 539 078 
2 3 288 378 2 740 273 548 105 
3 3 420 755 2 850 586 570 169 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Graf č. 2: Vývoj výnosů a nákladů za 3 roky života čajovny (vlastní zpracování) 
Pro představu jsou jednotlivé meziroční nárůsty výnosů a nákladů uvedeny níže 
v tabulce č. 18.  
Tabulka č. 18: Meziroční nárůst výnosů a nákladů za 3 roky života čajovny 
rok výnosy (v Kč) náklady (v Kč) 
1 0 0 
2 279 798 45 128 
3 132 378 110 313 
(Zdroj: vlastní zpracování)  
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3.6 SWOT analýza  
SWOT analýza podniku je sestavena s ohledem na reálnou kalkulaci, ze které vychází 
stav čajovny po jednom roce působení na trhu.  
Tabulka č. 19: SWOT analýza po 1 roce podnikání 
  POMOCNÉ  
(k dosažení cíle) 
ŠKODLIVÉ 




















STRENGHTS (silné stránky) WEAKNESSES (slabé stránky) 
 kvalifikovaný personál 
 přizpůsobivost přáním zákazníků 
 nezadluženost podniku 
 začínající podnik 
 slabý marketing 



















OPPORTUNITIES (příležitosti) THREATS (hrozby) 
 lepší dodavatelé 
 zavedení inovačních produktů 
 rozšíření nabídky 
 
 ztráta zákazníků 
 nová konkurence v blízkém okolí 
 ztráta kvalitního dodavatele 
 vypovězení nájemní smlouvy 
 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Jelikož uvažuji přibližný vývoj podniku podle reálné kalkulace, zařadila jsem do silných 
stránek „nezadluženost“, protože podnik může fungovat i bez bankovních výpomocí 
(úvěrů, půjček). Další silnou stránkou je flexibilita v přizpůsobování přáním zákazníků, 
a to nejen díky kvalifikovanému personálu. Jako slabou stránku jsem označila pronájem 
prostor z důvodu možnosti vypovězení nájemní smlouvy. Za slabou stránku také 
považuji, že se jedná o začínající podnik, který nemá propracovaný marketing a s ním 
spojenou reklamu. Čajovna má potenciál pro získání lepších dodavatelů a rozšíření své 
nabídky stávající nabídky. Podnik se musí snažit eliminovat hrozby v podobě ztráty 
zákazníků či dodavatelů a další. 
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3.7 Limity 
V této kapitole je shrnuto, jaké další možnosti řešení by mohly nastat s ohledem na jiné 
vstupní údaje, ze kterých by se vycházelo pro další výpočty. 
3.7.1 Limity bodu zvratu 
Výše uvedený bod zvratu je uvažován na základě výrobku A z reálné kalkulace. Bylo 
by možné jej znázornit podle některého výrobku z optimistické i pesimistické kalkulace. 
Zvolením jiného výrobku se změní variabilní náklady, které mají dopad na výpočet 
bodu zvratu. Důležitou roli pro výpočet hraje také typ kalkulace, ze které se výrobek 
uvažuje, protože určuje výši variabilních nákladů příslušného výrobku. 
3.7.2 Limity predikce výnosů a nákladů 
Obdobně jako u limit bodu zvratu i zde je důležité, z jaké kalkulace se vychází. Pokud 
by se predikce výnosů a nákladů stanovovala na základě optimistické, resp. pesimistické 
kalkulace, meziroční nárůst výnosů a nákladů by byl kladný a dosahoval by vyšších 
hodnot, resp. záporný.   
3.7.3 Limity SWOT analýzy 
Na základě výše uvedených limit by bylo dosahováno jiných výstupů podniku, a tím by 
ve SWOT analýze byly uvedeny odlišné jak silné a slabé stránky tak i příležitosti a 
hrozby podniku. 
 
Pro účely této bakalářské práce jsem vycházela z reálné kalkulace, i když existuje 




Hlavním cílem této bakalářské práce byl návrh na založení čajovny, která bude schopná 
konkurovat současným podnikům na trhu ve městě Brně a bude rovněž zisková. Dílčí 
cíle zahrnovaly průzkum trhu, marketingový průzkum, finanční plán a SWOT analýzu 
podniku.  
Hlavního cíle bylo dosahováno za pomoci dílčích cílů, díky kterým je také možno 
uvažovat různé situace (reálný, optimistický a pesimistický pohled), v jakých by se 
podnik mohl ocitnout a na základě toho pak vytvářet závěry. Jednotlivé dílčí cíle (např. 
sestavení zřizovacích výdajů) byly vytvářeny podle reálných údajů, abych se co nejvíce 
přiblížila skutečnosti a také na základě odhadu, a to zejména při výpočtu průměrných 
tržeb, kde jsem sestavila pravidla, podle kterých jsem následně průměrné tržby 
stanovila. Postup vytváření cílů byl systematický, kdy jednotlivé části na sebe navazují 
a informace získané z jedné části jsou stavebním kamenem pro následující část/i. 
V práci je jasně vidět, že je možné pracovat s více situacemi, které mohou nastat a tím 
také získat odlišné výsledky. Jak jsem již zmínila, jednotlivé části práce jsou provázané, 
a tak změna úhlu pohledu na situaci změní veškeré následující vypovídající informace. 
Přestože se jedná o fiktivní založení podniku, při zpracovávání hlavních i dílčích cílů 
jsem postupovala tak, aby veškeré získané informace a údaje byly co nejvíce totožné se 
skutečnou situací. 
Po zhodnocení jednotlivých výstupů a uvážení faktu, že se jedná o fiktivní založení 
podniku, mohu tvrdit, že výše stanovené cíle byly splněny, jelikož je podnik za 
stávajících podmínek rentabilní a má prostředky pro další působení na trhu, kde své 
postavení může neustále vylepšovat.  
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Příloha č. 1: Zřizovací výdaje 





Příloha č. 1: Zřizovací výdaje 
 




stůl 10 960 Kč 9 600 Kč 
židle 20 532 Kč 10 640 Kč 
nože 20 16 Kč 320 Kč 
vidličky 20 11 Kč 220 Kč 
lžíce 20 11 Kč 220 Kč 
lžičky 20 7 Kč 140 Kč 
talířky 25 38 Kč 950 Kč 
misky 25 44 Kč 1 100 Kč 
šálky 10 79 Kč 790 Kč 
skleničky (6ks/balení) 6 460 Kč 2 760 Kč 
konvice + 4 šálky set 5 447 Kč 2 235 Kč 
konvičky 20 690 Kč 13 800 Kč 
vodní dýmky 25 1 295 Kč 32 375 Kč 
ostatní příslušenství  1 240 Kč 240 Kč 
celkem za drobný hmotný majetek 75 390 Kč 
materiál 
uhlíky 10 259 Kč 2 590 Kč 
tabáky Al Faker (13 příchutí) 10 175 Kč 22 750 Kč 
tabáky GOLD Al Faker (3 příchutě) 10 180 Kč 5 400 Kč 
tabáky Nakhla (8 příchutí) 10 188 Kč 15 040 Kč 
náustky (100ks/balení) 5 139 Kč 695 Kč 
čaje - - 40 000 Kč 
ostatní  - - 150 Kč 
potraviny - - 2 000 Kč 
celkem za materiál 88 625 Kč 
zboží 
tabáky Al Faker (13 příchutí) 2 - 4 550 Kč 
tabáky GOLD Al Faker (3 příchutě) 4 - 2 160 Kč 
tabáky Nakhla (8 příchutí) 2 - 3 008 Kč 
čaje - - 5 000 Kč 
celkem  za zboží 14 718 Kč 
celkové zřizovací výdaje 178 733 Kč 




Příloha č. 2: Vodní dýmka Aladin Amira 
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